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Program pelatihan teknologi menjadi salah satu solusi untuk meningkatkan keterampilan
sumber daya manusia di era digital. PT. Orbit Ventura Indonesia, melalui Divisi Sales &
Partnership, mengembangkan strategi pemasaran guna memperluas jangkauan program
pelatihannya. Laporan ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran yang dapat
diterapkan oleh divisi tersebut dalam menarik mitra universitas dan lembaga pendidikan untuk
mendukung keberhasilan program pelatihan teknologi. Laporan ini bersifat deskriptif dan
ditulis berdasarkan observasi, praktik langsung dan literatur. Hasil dari analisis laporan
kegiatan magang ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang efektif meliputi komunikasi
yang intensif dengan mitra, penyesuaian program sesuai kebutuhan mitra, serta penggunaan
platform digital untuk memperluas jangkauan promosi. Kolaborasi yang terjalin dengan baik
antara perusahaan dan mitra berhasil meningkatkan partisipasi pada program pelatihan dan
memperkuat citra perusahaan di bidang teknologi. Hasil tersebut berdasarkan analisis
Strengths, Weaknesses, Opportunity & Threats (SWOT) strategi yang paling tepat untuk
diterapkan yaitu S-O (Strengths-Opportunity). Hasil analisis Quantitative Strategic Planning
Matrix (QSPM) diperoleh nilai Total Attractive Score (TAS) tertinggi dengan menjalin
kemitraan industri, pelatihan berbasis proyek, sertifikasi global, pemasaran digital, dan
ekspansi program untuk meningkatkan daya saing serta menjangkau pasar lebih luas. Temuan
ini diharapkan dapat menjadi acuan dalam mengembangkan strategi pemasaran yang lebih
inovatif dan berkelanjutan.
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